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1 Johdanto 
Opinnäytetyömme aiheena on tekstiilituotemalliston suunnittelu 
ja kokoaminen. Mallisto koostuu erilaisista keittiötekstiileis-
tä, joista osan olemme suunnitelleet jo aiemmissa opinnoissamme 
ja osan suunnittelemme opinnäytetyön aikana. Opinnäytetyöproses-
sin aloitimme työharjoittelun aikana, jonka suoritimme pääosin 
kesällä 2011 myyden suunnittelemiamme ja valmistamiamme keittiö-
tekstiilejä omalla tuotemerkillämme emmijajenni. Myyntitapahtu-
missa saatujen asiakaspalautteiden pohjalta tahdomme laajentaa 
mallistoa suunnittelemalla siihen uusia kuoseja ja tuotteita.  
Yrittäjyys työharjoitteluna oli meille luonteva vaihtoehto, jot-
ta pääsimme myymään itse valmistamiamme tuotteita. Tutustuessam-
me harjoittelun aikana pienyrittäjyyteen ja tuotteistamiseen, 
meille selkeni, että haluamme tulevaisuudessa käsityöalan yrit-
täjiksi. Työharjoittelussa saimme paljon kokemusta ottamalla 
vastuuta koko tuoteprosessista, aina suunnittelusta tuotteen 
myymiseen. 
Mallistomme kuvastaa meitä muotoilijoina sekä näyttää pelkiste-
tyllä muotokielellään sen, mihin olemme opiskelujemme aikana 
kuosisuunnittelijoina pyrkineet. Opinnäytetyöprosessin aikana 
suunnittelemme tuotteillemme myynti-ilmeen, jotta mallisto olisi 
entistä valmiimpi markkinoille. Opinnäytetyömme tarkoitus on 
luoda kokonaisuus, joka jo sellaisenaan antaa hyvän pohjan tule-
vaa yritystä varten. 
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2 Tavoitteet 
Opinnäytetyön tavoitteena on kehittää tuotteita työharjoittelun 
aikana saamiemme palautteiden ja myyntikokemusten pohjalta. Ko-
koamme yhtenäisen käyttötekstiilimalliston karsimalla kesällä 
myymistämme tuotteista ne, jotka herättivät vähiten kiinnostus-
ta. Tahdomme laajentaa mallistoa suunnittelemalla muutamia ai-
kaisempaan kuosimaailmaan sopivia printtejä.  Asiakaspalauttei-
den pohjalta suunnittelemme myös uusia tuotteita, kuten asustei-
ta, ja teemme niistä protoversiot. Yksi tavoitteistamme on ke-
hittää tuotteita niin, ettei leikkuujätettä jäisi.  
Malliston kokoamisen vaiheessa otamme selvää piensarjatuotannos-
ta ja jäsentelemme omien tuotteidemme valmistusvaiheet piensar-
jatuotantoon sopiviksi. Tuotteidemme muodon takia meiltä jäi 
työharjoittelun aikana paljon hukkamateriaalia, ja käsittelemme 
sen, kuinka sitä voisi välttää. Opinnäytetyön aikana tavoit-
teenamme on perehtyä markkinointiin niin, että voimme löytää 
tuotteillemme uusia ja tehokkaita markkinointikanavia. Yksi ta-
voitteistamme on yrityksen ilmeen suunnittelu, malliston nimeä-
minen ja kokonaisuuden suunnittelu aina käyntikortista tuotelap-
pujen  ulkoasuun.  
Tahdomme kehittää omia taitojamme tekstiili- ja kuosisuunnitte-
lijoina sekä oppia huomioimaan asiakkaiden tarpeet ja toiveet 
tuotteita suunniteltaessa. Työharjoittelun aikana saimme tuot-
teillemme muutamia jälleenmyyjiä, mutta tuotemalliston jäsenty-
essä yhtenäisemmäksi ja tuotevalikoiman kasvaessa, tahdomme et-
siä mahdollisia jälleenmyyjiä lisää.  
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2.1 Työn menetelmä 
Tutkimusstrategiana olemme käyttäneet adduktiivisen 
päättelyn logiikkaa ja menetelmänä on kriittis-
realistisen evaluaation menetelmä, (Anttila 2005, 
463). Viereinen kaavio (kuva 1) kuvaa opinnäytetyöm-
me aiheen ja sen, miten sisäiset tekijät sekä ulkoi-
set tekijät vaikuttavat työhömme. Kaavion pystyakse-
li kuvaa prosessin ja ideoiden etenemistä, ja kuvat 
havainnollistavat ideoiden kehitystä. Toinen vaihe 
kaaviossa kuvaa työn taustaa, eli työharjoittelua, 
ensimmäisiä suunnittelemiamme tuotteita sekä mallis-
ton selkeytymistä asiakaspalautteiden kautta. Uusien 
kuosien ja tuotteiden prototyyppien suunnittelu oli-
vat seuraavia vaiheita prosessin kulussa. Viimeises-
sä vaiheessa testaamme ja arvioimme tuotteita, sekä 
pohdimme piensarjatuotannon periaatteita ja hukkama-
teriaalin välttämistä. Viimeiseen vaiheeseen kuuluu 
myös yritysilmeen ja markkinointisuunnitelman teke-
minen.  
 
 
 
 
 
Kuva 1 Realistisen evaluaation menetelmä, Anttila, P. 2005, soveltanut Korhonen, E. 
ja Åhman, J. 
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2.2 Yritysaiheisia opinnäytetöitä 
Opinnäytetyömme aiheen selkiydyttyä halusimme tutustua Kuopion 
Muotoiluakatemiassa aikaisemmin tehtyihin opinnäytetöihin. Tah-
doimme erityisesti lukea malliston suunnitteluun ja toteutukseen 
liittyviä, sekä sarjatuotantoa käsitteleviä opinnäytetöitä. Nii-
tä olivat muun muassa Minna Rytkösen, Sari Ahokaisen ja Satu 
Urvikon, sekä Karoliina Töllin opinnäytetyöt.  
Minna Rytkösen opinnäytetyö (2010) FallFest - Kierrätysmateriaa-
leista valmistettavan pienmalliston suunnittelu POGOSTICK failu-
re – merkille käsitteli tuotteiden suunnittelua ja valmistusta 
elinkaarianalyysin avulla. Työssä meitä kiinnostivat erityisesti 
sen lähtökohdat, jotka ovat lähellä meidän työmme taustaa. Niin 
Rytkösen työssä kuin omassammekin on lähdetty liikkeelle saman-
kaltaisesta tilanteesta, jossa myyntityötä on jo tehty ja asia-
kaskuntaa saatu ennen varsinaista yritystoimintaa. 
Sari Ahokaisen ja Satu Urvikon opinnäytetyön (2011) aiheena oli 
Malliston suunnittelu ja valmistus Ghetto Brrrd Designille. 
Opinnäytetyössä meitä kiinnostivat työlle asetetut tavoitteet: 
malliston suunnittelu, sen saaminen valmiiksi tuotantoon ja yri-
tys markkinointia vaille valmiiksi. Yksi syy, jonka takia valit-
simme opinnäytetyön luettavaksi, oli että tekijät opiskelivat 
tekstiilimuotoilun laitoksella.   
Karoliina Töllin opinnäytetyötä (2008), Puzzle –Vaatemallisto, 
piensarjatuotannon suunnittelu omalle mallistolle, tutkimme, 
koska siinä käsiteltiin piensarjatuotantoa. Omassa opinnäyte-
työssämme tavoitteenamme on oman malliston tuotantoprosessin 
laatiminen. Töllin opinnäytetyö antoi työhömme tietopohjaa sekä 
lähteitä, joita pystyimme hyödyntämään opinnäytetyössämme. 
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2.3 Aikataulu 
Tässä opinnäytetyöprosessimme aikataulua työharjoittelun alusta 
aina opinnäytetyön palautukseen.  
Maaliskuu 2011 
Työharjoittelu viikoilla 12-13 
 Tuotteiden suunnittelu ja valmistus 
 Materiaalien tilaaminen 
 Myyntitapahtumiin ilmoittautuminen 
 
Huhtikuu 2011 
Opinnäytetyön aihekuvauksen palautus 
Koulun kevätmyyjäiset 
 
Kesä-heinäkuu 2011 
Työharjoittelu jatkuu viikoilla 24-31   
 Taidetori 
 Oluset Iisalmessa 
 Jälleenmyyjät 
 Tuotteiden valmistusta 
 
Elokuu 2011 
Tapaaminen ohjaavan opettajan kanssa 
Opinnäytetyön rungon suunnittelu 
Työsuunnitelman tekeminen 
Tiedonhakua 
Työsuunnitelmaseminaari 
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Syyskuu 2011 
Uusien printtien ja prototyyppien suunnittelu 
Opinnäytetöiden tutkiminen 
Opinnäytetyön kirjoittaminen 
Pienkysely yrittäjille 
 
Loka-marraskuu 2011 
Raportin kirjoittamista 
Uusien tuotteiden valmistamista 
 
Joulukuu 2011 
Tuotekorttien suunnittelu ja valmistus 
Myllyn joulutori 
Palaveri ohjaavan opettajan kanssa 
 
Tammikuu 2012 
Raportin kirjoittamista 
Tuotekuvat studiossa 
Palaveri ohjaavan opettajan kanssa 
 
Helmikuu 2012 
Opinnäytetyön palautus 
Seminaari 
Kypsyysnäyte 
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3 Yrittäjyys työharjoitteluna 
Olemme molemmat kiinnostuneita pienyrittäjyydestä, ja siitä mi-
ten saada itse suunnittelemat ja valmistamat tuotteet markki-
noille. Opiskelemme samalla vuosikurssilla ja ystävystyttyämme 
huomasimme suunnittelijoina tyyliemme olevan samankaltaiset. 
Opiskelun aikana meillä syntyi yhdessä paljon tuote- ja kuosi-
ideoita (kuva 2). Meidän molempien töissä yhdistyvät yksinker-
taiset elementit ja suorat pelkistetyt linjat. Yrittäjyydessä 
Jenniä kiinnostaa tuotteistaminen ja Emmi on kiinnostunut tuot-
teiden markkinoinnista. Tiesimme, että  Kuopion Muotoiluakatemi-
assa on mahdollisuus suorittaa osa työharjoittelusta freelance-
rina, mutta vastaavanlaista harjoittelua ei kovin moni opiskeli-
ja ollut aikaisemmin tehnyt. Keskustelimme opinto-ohjaajamme 
Raili Mähösen kanssa ja hän kehotti meitä tekemään harjoittelus-
ta tarkan etukäteissuunnitelman, jossa kerroimme mitä harjoitte-
lumme sisältäisi. Olimme päättäneet, että suunnittelisimme ja 
valmistaisimme erilaisia tekstiilituotteita sekä möisimme niitä 
eri tapahtumissa kesällä 2011. Päätimme myös, että työharjoitte-
lu antaisi aiheen opinnäytetyöllemme. 
Olimme etukäteen päättäneet, että tuotteitamme tulisivat olemaan 
leivinliinat, keittiöpyyhkeet ja tiskiliinat sekä huovasta val-
mistetut patakintaat ja patalaput, koska halusimme oman ammatti-
taitomme riittävän tuotteiden valmistamiseen. Mielestämme täl-
laiset tuotteet myyvät parhaiten niissä paikoissa missä olimme 
ajatelleet tuotteitamme myydä, kuten toritapahtumat ja myyjäi-
set. Harjoittelun alussa meillä ei vielä ollut tarkkoja suunni-
telmia tuotteiden väreistä, muotoilusta tai materiaaleista, mut-
ta kuosit olimme suunnitelleet jo aikaisemmissa opinnoissamme. 
Kesän aikana myymämme tuotteet olivat kuitenkin materiaaleiltaan 
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ja väreiltään liian eriäviä toisistaan, jotta sopisivat yhtenäi-
seksi mallistoksi. Myyntikokemusten pohjalta haluamme opinnäyte-
työn aikana tehdä mallistosta yhtenäisemmän, karsimalla vanhoja 
ja täydentämällä sitä suunnittelemalla uusia kuoseja ja tuottei-
ta. 
Tulevaisuudessa oman yrityksen perustaminen on haaveemme, ja 
harjoittelussa pääsimme kokemaan kuinka pienyritys toimi. Ha-
lusimme käydä läpi koko tuoteprosessin suunnittelusta myyntiin, 
ja parhaiten opimmekin tekemällä kaikki päätökset itse. Omien 
tuotteiden myynti toi haasteita ja loi kilpailuhenkeä suhteessa 
toisiin myyjiin. Harjoittelu antoi valmiuksia kaupalliseen asia-
kaslähtöiseen suunnitteluun, itsenäiseen työskentelyyn ja myyn-
titilanteisiin. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 Kuva 2 Kudonta, punonta, huopa sisustuksessa –opintojakson työt, 
vasemmalla seinätekstiili Toinen mahdollisuus (120X120cm) Emmi Kor-
honen 2010, yläpuolella lattiatekstiili Elävät kivet (∅100cm) Jenni 
Åhman 2010 
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3.1 Kuosit ja tuotteet 
Tuotemallistomme suunnittelu on alusta asti tapahtunut yhdessä. 
Olemme molemmat suunnitelleet kuoseja itsenäisesti, mutta hio-
neet niitä keskenämme, ja voimmekin molemmat sanoa olevamme kuo-
siemme suunnittelijoita. Meillä on hyvin samanlainen käsitys 
siitä millaiset sisustustuotteet ovat mielestämme tyylikkäitä, 
minkälaisia tuotteita itse haluamme suunnitella ja mikä ihmisiä 
kiinnostaa. Meidän on helppo luottaa toisiimme suunnittelijoina 
ja ymmärtää toistemme näkemyksiä. Alla oleva kollaasi (kuva 3) 
kuvaa yhteisiä ajatuksiamme laadukkaista ja kauniisti muotoi-
luista tuotteista. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Kuva 3 Kollaasi meidän mielestämme kauniisti muotoiluista tuotteista 
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Pannari, Kupliva ja Siksakki olivat kolme ensimmäistä kuosia, 
jotka toimivat työharjoittelussa tuotesuunnittelumme pohjana 
(kuva 4). Suunnittelimme kuoseista ajattomia, kaiken ikäisille 
miehille ja naisille sopivia, sekä helposti kodin muihin tuot-
teisiin ja kuoseihin yhdistettäviä. Kuosien perusideana oli se, 
että niitä voi käyttää monenlaisissa tuotteissa. Tuotteiden 
ajattomuutta ja modernia ilmettä lisäsi niiden pelkistetty muo-
tokieli, sekä väri- ja materiaalivalintamme. Erityisesti pata-
kintaan suunnittelu oli materiaalilähtöistä, mikä vaikutti pata-
kintaan yksinkertaiseen ja innovatiiviseen muotoon (kuva 5). 
Jämäkän materiaalin huovan ansiosta kinnas pysyy muodossaan, ja 
tekee tuotteesta laadukkaan. Tuotteiden värit valikoituivat hel-
pon yhdistettävyyden ja oman makumme mukaan.  
Leivinliinojen materiaali on kierrätyspuuvillaa, keittiöpyyhkei-
den pellavaa ja patalappujen villaa. Materiaalit valitsimme 
käyttötarkoituksen mukaan - esimerkiksi pellava imee hyvin kos-
teutta ja kuivuu nopeasti. Villa eristää hyvin lämpöä, ja toi-
miikin siksi hyvin patakintaan ja patalapun materiaalina. Lisäk-
si tuotteidemme pohjamateriaalin tulee olla luonnonkuiduista 
valmistettua, jotta käyttämämme painoväri pysyy siinä. Olisimme 
halunneet käyttää tuotteissamme kierrätysmateriaaleja edullisen 
hinnan ja ekologisuuden takia. Löysimmekin hyvälaatuista kierrä-
tettyä puuvillaa leivinliinoihin, mutta muiden tuotteiden mate-
riaalit tilasimme uusina. Emme halunneet tinkiä tuotteiden laa-
dusta, eikä tasalaatuista pellavaa ja huopaa löydy tarpeeksi 
suuria määriä kierrätettynä.  
 
Kuva 4 Ensimmäiset kuosit 
Pannari, vasemmalla Kupliva 
ja yläpuolella Siksakki 
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Kuva 5 Ensimmäiset tuotteet  
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3.2 Kohderyhmä 
Lähtiessämme suunnittelemaan tuotteita, ajattelimme ne ensisi-
jaisesti omiin keittiöihimme. Emme halunneet miettiä tuotteil-
lemme tiettyä kohderyhmää, koska halusimme ensimmäisten myynti-
kokemusten kertovan meille ketkä tuotteistamme kiinnostuvat. 
Tapahtumilla oli tietyt kävijät, jotka toki osaltaan vaikuttivat 
asiakaskuntaan. Myyntitilanteessa huomasimme asiakkaiden arvojen 
olevan samankaltaiset. Suomalainen käsityö, nuoret suunnitteli-
jat, tuotteiden ajattomuus ja uutuusarvo sekä uniikkius olivat 
muutamia asioita, jotka vaikuttivat asiakkaiden ostopäätökseen. 
Pelkästään iän, sukupuolen tai varakkuuden perusteella ei tuot-
teidemme kohderyhmää pystynyt rajaamaan. Malliston jäsentyessä 
ja tuoteryhmien kasvaessa tulemme suunnittelemaan tuotteita, 
joille löytyy selkeä kohderyhmä esimerkiksi nuorista. 
3.3 Myyntikokemukset ja asiakaspalautteet 
Työharjoittelun aikana möimme tuotteitamme Kuopion Muotoiluaka-
temian kevätmyyjäisissä, kesällä Taidetorilla Kuopiossa ja Olu-
set – tapahtuman aikaan Iisalmessa. Koulumme myyjäiset sattuivat 
sopivasti heti ensimmäisen harjoittelujakson loppuun, jolloin 
olimme saaneet jo suurimman osan tuotteistamme valmiiksi. Emme 
olleet aikaisemmin osallistuneet Kuopion muotoiluakatemian myy-
jäisiin, mutta olimme kuulleet sen olevan myyjille tuottoisa 
tapahtuma.  
Työskentelimme molemmat toisen harjoittelumme luovien alojen 
keskus Pro Myllyssä Kuopion satamassa, Jenni tekstiilisuunnitte-
lija Tarja Walliuksella ja Emmi kulttuurin tuottamiseen erikois-
tuneessa yrityksessä Anya Productionsissa. 
Kuva 6 Taidetorilla Kuopion satamassa 2011 
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Pro Myllyssä saimme paljon tietoa ja vinkkejä Taidetorista, jo-
ten halusimme varata myyntimökin viikon ajaksi. Taidetori tapah-
tumana oli hyvä kaltaisillemme aloitteleville käsityöläisille, 
koska myyntimökin vuokra sisälsi tuotteidemme markkinoinnin, 
esimerkiksi flyereilla ja sosiaalisessa mediassa. Halusimme ke-
sän aikana myös kokeilla torimyyntiä. Heinäkuussa Iisalmessa 
järjestettävät Oluset tuovat joka vuosi kaupunkiin tuhansia 
osallistujia, jolloin tiesimme että myös torilla liikkuisi niin 
paikallisia asukkaita kuin turistejakin. Meidän kannaltamme nämä 
kolme tapahtumaa olivat tarpeeksi, jotta saimme näkyvyyttä, pa-
lautetta ja kokemusta henkilökohtaisesta myyntityöstä. 
Asiakkaiden mielestä erotuimme tuotteillamme tapahtumien muista 
myyjistä, mistä johtuikin hyvä myyntituloksemme. Asiakkaat otti-
vat meidät positiivisesti vastaan, ja kertoivat pitävän tuot-
teidemme ajattomuudesta, kuosiaiheista ja innovatiivisesta muo-
toilusta. Materiaaleissa, jotka ostimme uutena, väreinä olivat 
musta, harmaa, limen vihreä ja vaaleanruskea (kuva 5). Nämä vä-
rit kiinnostivat enemmän kuin kierrätetyissä materiaaleissa ol-
leet valmiit värit, kuten oliivin vihreä ja siniharmaa (kuva 7). 
Limen vihreä osoittautui kesän ostetuimmaksi väriksi. Mustat 
pellavaliinat ja patakintaat olivat asiakkaiden mielestä värien-
sä puolesta käytännöllisiä, koska niissä lika ei näy. Tällä het-
kellä kaupoista on myös vaikea löytää mustapohjaisia printilli-
siä keittiöpyyhkeitä. Pannari–kuosinen leivinliina herätti hil-
peyttä, ja oli monen mielestä oiva tuliainen. Huopaisen patakin-
taan innovatiivinen muotoilu kiinnosti monia. Erityisesti se, 
että kinnas toimi myös pannunalusena, teki tuotteesta vielä hou-
kuttelevamman. Tuotteita suunniteltaessa emme olleet ajatelleet 
mitään erityistä kohderyhmää. Asiakkainamme kuitenkin oli enem-
män naisia, jotka ostivat useammin yksittäisiä tuotteita, eri-
Kuva 7 Siniharmaa ja oliivin vihreä leivinliina 
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tyisesti oheistuotteitamme koruja ja virkattuja heijastimia. 
Miesten katseet sen sijaan kiinnittyivät patakintaisiin ja mus-
tiin pellavapyyhkeisiin, ja yllätykseksemme miehet ostivatkin 
niitä kerralla useita. Suurin osa keittiötekstiilejä ostaneista 
naisista kertoi niiden tulevan lahjaksi, kun taas vastaavia 
tuotteita ostaneet miehet ostivat ne itselleen. Asiakkaat huoma-
sivat kuosiemme monipuolisuuden ja monien mielestä ne toimisivat 
muissakin tekstiilituotteissa, kuten erilaisissa asusteissa.  
Halusimme saada tuotteitamme syksyksi jälleenmyyntiin Pohjois-
Savon alueelle. Koulun kevätmyyjäisissä meitä lähestyi Pieksämä-
en Taito Shopin työntekijä, jonka mielestä tuotteillamme on uu-
tuusarvoa ja hän kertoi niiden sopivan Taito Shopin tuotevali-
koimaan. Kesän aikana otimme häneen yhteyttä, ja samalla ajatte-
limme tarjota tuotteita myös muihin Kuopion lähialueen Taito 
Shoppeihin. Vierailimme Iisalmen Taito Shopissa ja myymäläpääl-
likkö Marjaleena Huttusen kanssa sovimme tapaamisella, että he 
ottaisivat mahdollisesti muutamia tuotteitamme myyntiin jouluna 
2011. Huttusen mielestä meidän tulisi vielä miettiä tuotteillem-
me selkeämpi kohderyhmä, mutta hän näki tuotteissamme paljon 
potentiaalia. Erityisesti Pannari – leivinliinasta hän oli in-
noissaan ja valitsikin sen yhdeksi jouluna myytävistä tuotteis-
ta. Tapasimme Taidetorilla Kuopion taidemuseon työntekijän, joka 
oli heti kiinnostunut patakintaistamme, ja ehdotti jälleenmyyn-
titiliä. Hän halusi kahden värisiä kintaita, jo mallistosta löy-
tyvää limen vihreää sekä uutta värivaihtoehtoa oranssia. Sovimme 
toimituksen museo kauppaan ennen Kuopion taiteiden juhlaa 2011, 
jolloin museossa vierailee paljon ihmisiä.  
 
 
Kuva 8 Taidetorilla  
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4 Mallisto 
4.1 Uudet kuosit ja tuotteiden prototyypit 
Myyntikokemustemme pohjalta huomasimme, että asiakkaita kiinnos-
ti aikaisemmin suunnittelemamme reseptikuosi, Pannari. Halusim-
mekin siksi suunnitella mallistoon vielä toisen reseptiaiheisen 
leivinliinan. Tekstiaiheiset tuotteet ovat tällä hetkellä sisus-
tuksessa suosittuja, ja tekstiä on liitetty moniin erilaisiin 
tuotteisiin. Keittiöliinoissa tekstiaihe on tuttu, mutta teksti 
on ollut pikemminkin koristeena, eikä sillä ole ollut käyttötar-
koitusta. Teksteistä halusimme tyyliteltyjä ja haimme inspiraa-
tiota muun muassa Therese Sennerholtin taiteesta (kuva 3, oike-
assa reunassa). Uudeksi kuosiksi valitsimme sämpyläohjeen, koska 
halusimme reseptiksi ohjeen perusleivonnaisesta, joita mieles-
tämme lähes kaikki tarvitsevat. Niin Pannari- kuin Sämpylä-
kuosissakin tärkeää on käytännöllisyys, ja reseptikuosivalikoi-
maa on helppo kasvattaa uusilla aiheilla. 
 
Aiemmat kuosit Kuplivan ja Siksakin olimme suunnitelleet niin, 
että niitä pystyisi käyttämään monissa erilaisissa tuotteissa. 
Halusimmekin siksi suunnitella mallistoon yhden uuden kuosin, 
joka olisi tarkoitettu juuri keittiöpyyhkeisiin. Pari kattilaa–
kuosin aihe tuli siis suoraan keittiöstä. Tahdoimme aiempien 
kuosiemme rinnalle jonkin esittävän aiheen, ja kuosilla halusim-
me viitata suoraan tuotteen funktioon. Kuosissa on kuitenkin 
samankaltainen tyyli kuin aiemmissa kuoseissamme, ja se tekee 
mallistosta monipuolisemman. Kupliva-kuosin tavoin Pari kattilaa 
–kuosissa voi myös leikitellä väreillä, vaikka ne molemmat ovat 
muuten hyvin pelkistettyjä. Uutta printtiä suunniteltaessa syn-
Kuva 9 Uudet kuosit Pari kattilaa, Kattilankannet ja Sämpylä 
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tyi sille myös sivukuosi, Kattilankannet. Mielestämme kuosi toi-
mi parhaiten pienemmässä mittakaavassa, joten päätimme käyttää  
sitä tiskiliinoissa. Lisämyynnin kannalta tiskiliina on hyvä 
oheistuote keittiötekstiileille. 
 
Asiakkaat kehuivat aiempien kuosiemme monipuolisuutta ja ajatte-
livat kuosien sopivan myös erilaisiin asusteisiin. Palautteiden 
pohjalta halusimme suunnitella näin ollen myös uusia tuotteita 
ja valmistaa niistä prototyypit, joissa käyttäisimme Siksakki ja 
Kupliva –kuoseja (kuva 10). Asusteiksi, joista valmistamme pro-
totyypit, valitsimme buffi-huivin ja tuubihuivin. Buffi-huivi on 
monikäyttöinen trikoosta valmistettu ”putki”, joka toimii muun 
muassa pipona, pantana, kaulurina tai vaikka huppuhattuna (kuva 
11). Emme ole vielä löytäneet markkinoilta käsin valmistettua, 
kuvioiltaan pelkistettyä tai arkipukeutumiseen sopivaa buffia, 
jonka takia valitsimme sen yhdeksi tuotteistamme. Mielestämme 
tuubihuivi on myös monikäyttöinen ja tällä hetkellä trendikäs, 
joten päätimme valmistaa siitäkin prototyypin. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Kuva 11 Buffi-huivin käyttömahdollisuuksia Kuva 10 Prototyypit 
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4.2 Piensarjatuotanto 
Aloittaessaan yrityksensä toimintaa yrittäjä joutuu yleensä te-
kemään lähes kaiken yksin. Yrityksen kasvaessa tilanne muuttuu 
ja yrittäjän on mietittävä mitä hän haluaa tehdä itse ja mitä 
ei. (Ruohomäki 2000, 76) Aika ei yksinkertaisesti riitä tuottei-
den valmistamiseen alusta loppuun yrityksen sisällä. Työvaiheet, 
jotka vaikuttavat tuotteen lopulliseen ulkonäköön, kuten meidän 
tapauksessamme kankaan painaminen ja tuotteiden viimeistely, 
kannattaa tehdä itse. Jonkun muun osaamista käyttäisimme perus-
asioiden, kuten ompelun teettämisessä. Verkottumista on pidetty 
kutakuinkin samana asiana kuin alihankintaa (Ruohomäki 2000, 
75). Liikkeenjohdon konsultti Raoul Johansson on hahmotellut 
Käsintehty brandi – Käsi- ja taideteollisuusyrittäjä käsikirjas-
sa (2000) muutamia verkottumisen hyötyjä tuotantoprosessissa. 
Käsityöyrittäjä voi tällöin keskittyä siihen minkä parhaiten 
osaa, kapasiteettia saadaan lisää ilman investointeja, eikä uut-
ta henkilökuntaa välttämättä tarvitse palkata, kun yrittäjä 
käyttää eri alojen osaajia. Uusista valmistusmenetelmistä ja 
erityisosaamisesta saavutetaan etuja, jolloin yritys voi valmis-
tuttaa tuotteita edullisemmin kuin itse tekemällä. (Ruohomäki 
2000, 76) 
Piensarjatuotanto on edullinen ja nopea tapa valmistaa samaa 
tuotetta suurissa erissä, jossa asiakkaan yksilölliset tarpeet 
pystytään kuitenkin huomioimaan. Kaikki tuotantoprosessin vai-
heet pyritään suunnittelemaan niin, että tuotteistaminen on no-
peaa. Tehokas ja nopea tilaustoimitusprosessi on hyvä kilpailu-
keino. Tuotanto on nopeaa, joten laatu on tärkeää, koska aikaa 
virheiden korjaamiseen ei ole. Tärkeintä sarjatuotannossa on  
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tuotteiden samankaltaisuus ja toistuvuus. Tuote täytyy suunni-
tella ja koekäyttää ennen kuin sitä käydään tuottamaan sarjatuo-
tantona, jottei tuotanto olisi hidasta ja kallista. Ennen tuot-
teen sarjavalmistusta on tiedettävä onko sille kysyntää, joten 
myyntityötä kannattaa tehdä ennen suurempaa sarjavalmistusta. 
(Soronen 1999)  
Käsityöyrityksen tulee kehittää tuotantoprosessiaan kustannuste-
hokkaaksi, jotta se olisi yritykselle kannattavaa. Tuotteen hin-
ta ei määräydy tuotantoprosessin vaan markkinoiden mukaan – pal-
jonko tuotteesta ollaan valmiita maksamaan. Mikäli tuotteen voi-
daan ajatella olevan asiakkaalle tarpeellinen, antaa käsityö 
sille lisäarvoa, joka nostaa tuotteen hintaa. Jos käsityötuotet-
ta joudutaan myymään teollisesti valmistetun tuotteen hinnalla, 
kannattaa miettiä, ollaanko valmistamassa väärää tuotetta. (Ruo-
homäki 2000, 31) Tuotetta ei siis kannata tehdä, jos asiakaskun-
taa ei käsintehdylle tuotteelle löydy ja teollisesti valmistet-
tua tuotetta saa halvemmalla.  
Jäsentelimme viereiseen taulukkoon kokoamamme malliston valmis-
tamisen vaiheita, jos tuotteitamme tehtäisiin piensarjatuotanto-
na. Työn vaiheistaminen, osien valmistaminen sarjoissa, työnku-
lun suunnittelu yleisesti ovat tuotannonsuunnittelun tärkeitä 
vaiheita. Kun prosessia katsellaan, syntyy käsitys siitä miten 
verkostoitumalla voidaan parantaa omaa tuotantoa (Ruohomäki 
2000,). Viereiset 12 kohtaa kuvaavat tuotteidemme koko prosessia 
aina suunnittelusta valmiiseen tuotteeseen, ja sen myyntiin. 
 
Taulukko 1 Mallistomme valmistamisen vaiheet piensarjatuo-
tannossa 
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4.2.1 Hukkamateriaali 
Työharjoittelun aikana joistakin suunnittelemistamme tuotteista 
jäi hukkamateriaalia. Aikaisemmin leivinliinoista jääneen leik-
kuujätteen käytimme oheistuotteisiimme kangaskorvakoruihin. Kar-
simme mallistostamme korvakorut, joten hukkamateriaalin välttä-
miseksi pyrimme käyttämään koko kankaan liinoihin. Tällä hetkel-
lä myymämme liinat ovat siis hieman erikokoisia, koska mieluum-
min käytämme materiaalin myytävään tuotteeseen kuin heitämme 
pois. Tulevaisuudessa tuotteisiin tilattava kankaan menekki tu-
lee laskea niin, että koko tilattava kangaspakka voidaan käyttää 
mallistosta löytyviin tuotteisiin. Piensarjavalmistus vaatii 
sen, että esimerkiksi keittiöpyyhkeiden tulee olla samankokoi-
sia, joten ylimääräistä materiaalia ei pysty käyttämään tuot-
teessa, kuten olemme aiemmin tehneet. Toivomme löytävämme yh-
teistyökumppanin, joka toimittaisi kierrätettyä materiaalia niin 
suuria määriä, että pystyisimme jatkamaan kierrätysmateriaalien 
käyttämistä tuotteissamme, erityisesti leivinliinoissa. 
Suurin määrä leikkuujätettä meillä jää huovasta valmistetuista 
patakintaasta ja patalapusta. Patalapun ainut hukkaa tuottava 
osa on siihen tehtävä ripustusreikä. Patakintaan muoto taas vaa-
tii sen, että kintaan kulmat joudutaan pyöristämään, jolloin 
syntyy leikkuujätettä. Patakintaan muotoilu on mietitty kättä 
myötäileväksi (kuva 12), emmekä halua tinkiä siitä. Osan pata-
kintaan hukkamateriaalista saamme hyödynnettyä sen ripustuslen-
kissä, mutta silti leikkuujätettä jää. Tulevaisuuden haasteena 
onkin miettiä huovasta jäädystä hukkamateriaalista uusia tuot-
teita, joissa lisäkustannukset olisivat mahdollisimman pienet. 
Tuotteiden tulisi olla sellaisia, jotka eivät vaatisi alihankin-
taa, vaan jotka voisimme itse valmistaa. Voisi myös miettiä, Kuva 12 Patakintaan muotoilu 
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pystyisikö joku materiaalin valmistaja toimittamaan meille ha-
luamamme muotoisia paloja valmiina.  
Tuotteiden kaavoitus ja asettelu kankaalle on tuotannollisesti 
tärkeää eritoten patakintaissa (kuva 13), mutta myös uusissa 
suunnittelemissamme tuotteissa trikoisissa buffi-huiveissa ja 
tuubihuiveissa. Myös huiveihin tahtoisimme käyttää kierrätysma-
teriaaleja, koska trikoota on mahdollista saada suuria määriä 
teollisuuden ylijäämänä. Asusteiden kaavoitus on yksinkertainen 
ja näin piensarjatuotantoon soveltuva, koska ne tehdään suora-
kaiteenmuotoisista paloista.  
Tarkoituksena on käyttää kaikki materiaali juuri sille tarkoi-
tettuun tuotteeseen, ilman että tarvitsee aina keksiä uusia 
tuotteita ja käyttötarkoituksia yli jäävälle materiaalille. Tu-
levaisuudessa hukkamateriaalin välttäminen olisikin yksi tär-
keimmistä asioista suunnitellessamme uusia tuotteita.  
 
 
 
 
 
 
 
 
Kuva 13 Patakintaan kaava 
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4.3 Tuotteen myynti-ilme 
 
Työharjoittelun aikana myymillemme tuotteille teimme käsin 
painetut hoito-ohjeet, johon liitimme yhteystietomme. Toi-
minnan kasvaessa hoito-ohjeiden käsin painaminen olisi lii-
an työlästä, eikä tarpeeksi kustannustehokasta. Jotta mal-
liston myynti-ilme olisi yhtenäinen, suunnittelimme tuot-
teillemme uudet tuotelaput, joita on helppo valmistuttaa. 
Tuotelappujen on hyvä olla yhtenäisiä yrityksen muun ilmeen 
kanssa, esimerkiksi käyttämällä tuotteiden kuoseja lapuis-
sa. Tuotteesta on hyvä löytyä tiedot materiaalista, hoito-
ohjeista sekä tekijän yhteystiedot, ja esimerkiksi tuotteen 
käyttötarkoitus.  
 
Suunnittelimme tuotelaput leivinliinoihin, keittiöpyyhkei-
siin ja patakintaaseen (kuva 14). Leivinliinoihin ja keit-
tiöpyyhkeisiin tulee taitettu, tuotteen yläreunaan ommeltu 
tuotelappu (kuva 17). Patakintaaseen suunnittelimme eriko-
koisen tuotelapun, muun muassa tuotteen pienen koon takia, 
jonka haluamme laittaa nauhalla kiinni ripustuslenkkiin. 
Ommeltuna tuotelappu olisi jättänyt siihen ompelujäljet, 
kun taas esimerkiksi keittiöpyyhkeissä ne eivät näy. Tuote-
lapuissa on monia samoja piirteitä kuin mallistomme kuo-
seissa - pelkistettyä mustavalkoisuutta ja suoraviivaisuut-
ta. Tuotelappujen logona toimii Siksakki –kuosi, koska se 
luo viivakoodimaisen kuvion, mikä mielestämme on hauska 
elementti tuotteessa.  
 
 
 
Kuva 14 Tuotelaput 
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Oleellinen osa myyntityötä on yhteystietojen jakaminen käynti-
kortin muodossa asiakkaille ja yhteistyökumppaneille. Käyntikor-
tin kannattaa tuotelappujen tavoin olla yhtenevä yrityksen muun 
ilmeen kanssa, jotta asiakas voi jo nähdessään käyntikortin yh-
distää sen yrityksen tuotteisiin. Jatkoimme pelkistettyä linjaa 
käyntikortissa (kuva 15), jonka suunnittelimme reseptikuosien 
inspiroimana. Kuten reseptikuoseissamme, myös käyntikortissa 
teksti toimii kuvion roolissa. Käyntikortti on suunniteltu stan-
dardien mukaisesti, kokoon 50mm*90mm, tuotannollisista syistä.   
4.4 Malliston kokoaminen 
Kokosimme tuotteistamme yhtenäisen Tuu syömään -malliston jättä-
mällä harjoittelun aikaisista tuotteista osan kokonaan pois, 
kuten korvakorut ja heijastinkukat, jotka valmistimme myyntita-
pahtumiin vain oheistuotteiksi. Osat tuotteista taas olivat lii-
an irrallisia yksinään, joten tuomalla uusilla kuoseilla samaa 
väriä mallistoon, saimme ne näyttämään yhtenäisiltä. Opinnäyte-
työn aikana valmistamamme prototyypit buffi-huivista ja tuubi-
huivista eivät vielä kuulu mallistoon, koska ne vaativat vielä 
jatkokehittelyä ollakseen täysin valmiita markkinoille. Halusim-
me koota malliston loppuun asti suunnitelluista ja myyntiin val-
miista tuotteista. Tuu syömään -Mallisto koostuu keittiötekstii-
lituotteista, eli leivinliinoista, keittiöpyyhkeistä, patakin-
taista, patalapuista ja tiskiliinoista. Kootun malliston ku-
vasimme studiossa, ja rekvisiitalla halusimme luoda kuviin keit-
tiön tunnelmaa. Kaikki kuvat ovat samaa mallistoa, mutta esinei-
den ja tuotteiden asettelulla halusimme saada esimerkiksi punai-
siin tuotteisiin joulun tunnelmaa vaikka tuotteet sinällään ei-
vät ole sesonkeihin sidottuja. Ajattelimme myös, että kuvat so-
pisivat sellaisenaan esimerkiksi sisustuslehtiin tai blogeihin.  
Kuva 15 Käyntikortti 
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4.4.1 Tuu syömään –malliston tuotekuvat 
 
 
 
Kuva 16 Nyt leivotaan! 
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Kuva 17 Pellavalla pyyhkii hyvin 
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Kuva 18 Kuppi kuumaa kuplivaa 
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Kuva 19 Pöytä katettu, sämpylät kohoaa 
33 
 
 
  
Kuva 20 Suolaista ja makeaa 
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5 Markkinointi 
 
Alkavan käsityöyrityksen menestymisen kannalta ratkaisevia teki-
jöitä ovat laadukkaat tuotteet, toimituskyky, jakelustrategiat, 
hinnoittelu ja vuorovaikutus asiakkaan kanssa. (Ruohomäki 
2000,28) Menestyäkseen yrityksen on saatava näkyvyyttä ja tun-
nettavuutta alalla. Myyntityötä ja messuille osallistumista on-
kin hyvä tehdä jo ennen yrityksen perustamista. Markkinoinnin 
tavoite on saada kauppoja aikaan ja päätavoitteena molempia osa-
puolia – ostajaa ja myyjää – palveleva pitkäaikainen asiakkuus. 
(Äyväri 1999, 11) Markkinointi ei tarkoita pelkästään yrityksen 
mainontaa, vaan kokonaisvaltaisesti sitä, miten yritys tuo itse-
ään esille. Tärkein markkinoinnin keino on verkostoituneisuus ja 
kehittyäkseen yrityksen on tunnettava omat heikkoudet ja vahvuu-
det sekä kilpailijat. 
 
Markkinoille saapuvalla tuotteella on tärkeä kilpailuetu jo 
markkinoilla oleviin tuotteisiin, uutuusarvo. Uutuuksiin kohdis-
tuu yleensä kuluttajien kiinnostus ja kokeilunhalu. Tuotteesta 
on tällöin pystyttävä ottamaan kaikki hyöty irti. Markkinoille 
vietäessä tuotteen tulee olla valmis, saatavissa, houkutteleva, 
ja informatiivinen. Tuotteen tulee olla loppuun asti mietitty ja 
testattu, eli laadukas. Tuotetta täytyy olla jälleenmyynnissä ja 
jälleenmyyjät asiakkaiden tiedossa. (Ruohomäki 2000, 35) Huo-
masimme itse myyntitapahtumissa kuinka asiakkaat ostaessaan 
tuotteitamme tiedustelivat mahdollisia jälleenmyyntipaikkoja. 
Tieto siitä, että tuotteita on saatavissa muualtakin, lisäsi 
asiakkaiden silmissä tuotteidemme uskottavuutta. Tuotteen täytyy 
kiinnostaa kohderyhmäänsä enemmän kuin kilpailevat tuotteet tai 
Kuva 23 Informatiivinen tuote 
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olla niin innovatiivinen, että asiakkaat kokevat sen tarjoavan 
heille jotakin uutta. On tärkeää, että tuote itsessään kertoo 
asiakkaalle käyttötarkoituksen tai että siihen on lisätty tar-
vittava informaatio.  
 
Markkinoinnin kannalta on tärkeää miettiä myyntikanavia, eli 
missä ja ketkä tuotteita myyvät. Jälleenmyyjiksi on hyvä valita 
sellaisia paikkoja, joiden kohderyhmät olisivat samat kuin tuot-
teilla. Valitsemillaan jälleenmyyjillä voi luoda tuotteilleen 
niin hyvää kuin ei toivottuakin imagoa, joten omille tuotteil-
leen sopivaa jälleenmyyjää on hyvä pohtia jo etukäteen. Mutkat-
tomalla tuotteiden toimituskyvyllä saadaan pidettyä hyvät suh-
teet jälleenmyyjiin ja asiakkaisiin. Sopivan kokoisella varas-
toinnilla tuotteiden toimitus pystytään pitämään mahdollisimman 
nopeana ja joustavana. Materiaalia täytyy olla valmiina sarja-
tuotannon onnistumisen kannalta ja tuotteita pitää pystyä toi-
mittamaan luvatulla aikavälillä. Tuotteita hinnoiteltaessa tuli-
si ottaa selvää kilpailijoiden tuotteista, huomioida materiaali-
kustannukset sekä valmistusmenetelmät. Tuotteen hinnassa täytyy 
muistaa käsityöläisyyden tuoma lisä. Tiedostava asiakas ymmärtää 
mitä käsityötuotteen kuuluu maksaa, verrattuna esimerkiksi vas-
taavaan teollisesti valmistettuun tuotteeseen. 
 
Itse ajattelemme henkilökohtaisen myyntityön olevan yksi tär-
keimpiä alkavan yrittäjän markkinointitapoja. Alan messuilla ja 
tapahtumissa asiakas näkee kuka tuotteen on tehnyt ja saa tuot-
teesta enemmän tietoa, kuin voisi jälleenmyyjiltä saada. Asiakas 
pystyy antamaan suoraan tekijälle palautetta, joka taas helpot-
taa yrittäjää esimerkiksi tuotekehittelyssä. Samalla myös yrit-
täjä näkee ketkä tuotteita ostavat ja mitkä tuotteet herättävät 
kiinnostusta. Sen kautta yrittäjä pystyy keksimään oikeanlaisen 
38 
 
tavan mainostaa yritystään ja tuotteitaan, esimerkiksi aikakau-
si- ja paikallislehdissä, sekä Internetissä. 
 
Internet on tänä päivänä välttämätön kanava mainostaa yritystään 
ja tulla tunnetuksi alalla. Omien kotisivujen lisäksi Interne-
tissä on lukemattomia tapoja, joilla tuoda tuotteitaan esille. 
Sosiaalisessa mediassa tuotteiden mainonta tavoittaa monet käyt-
täjät sekä on yleensä ilmaista. Oman blogin perustaminen tuote-
merkille tuo mielestämme henkilökohtaisen myyntityön internet-
maailmaan. Usein blogi perustetaankin kotisivujen rinnalle, jot-
ta pystytään kertomaan asiakkaille tarkemmin esimerkiksi tuot-
teiden kehityksestä, tekijästä tai vaikka tulevista tapahtumis-
ta. Blogin perustamiseen tarvitaan harvoin ulkopuolista apua, 
kun taas kotisivujen ylläpitäminen voi vaatia ammattilaisen 
apua. Siksi blogia on myös helpompi ja nopeampi päivittää. Tänä 
päivänä erilaiset blogit ovatkin niin suosittuja, että tuotteita 
voi olla myös järkevää markkinoida jonkun muun kuin oman blogin 
kautta. Tuotteita voi esimerkiksi lähettää paljon luetun sisus-
tusblogin pitäjälle, jolloin se voi tulla jossain blogimerkin-
nässä esille. Tätä mainontakeinoa käyttävät monet suuretkin yri-
tykset aina kosmetiikkafirmoista virvoitusjuomatehtaisiin. 
Kyselimme (liite 1) muutamilta kuopiolaisilta käsityöalan yrit-
täjiltä heidän ajatuksiaan Kuopiosta markkina-alueena sekä sitä, 
mitä yrittäjyys heidän mielestään vaatii. Heidän mielestään uu-
den yrityksen tärkein menestymisen syy on usko omaan tekemiseen 
ja yrittämisen intohimo. On myös hyväksyttävä se, että ensimmäi-
sinä vuosina ei ehkä pysty nostamaan palkkaa. Myös tuotteiden 
tulee olla valmiita ja suunnittelun omaperäistä. Itsensä tunne-
tuksi tekeminen ja niin sanottu nimen saaminen on melko haasta-
vaa ja vaatii paljon työtä ja hyvää markkinointia, sekä vie myös 
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paljon aikaa. Hyviksi puoliksi yrittäjyydestä he mainitsivat 
oman vapauden ja vastuun, sekä haastavuuden. Joskus he taas ha-
luaisivat jakaa vastuuta jonkun kanssa ja alussa epäsäännölliset 
tulot hankaloittavat suunnitelmien tekemistä. Yrityksestä näkee 
oikeastaan vasta 3-5 toimintavuoden sisällä onko se vakiinnutta-
nut toimintaansa ja onko liiketoiminta kannattavaa. Tekstii-
liyrittäjän näkökulmasta Kuopio on liian pieni markkina-alue. 
Vaikka tuotteita olisi myynnissä koko Suomessa, sekään ei vält-
tämättä riitä. Heidän mielestään Kuopiossa kuitenkin tarvitaan 
yrittäjyyttä, ja uusille yrityksille löytyy tilaa. Varsinkaan 
luovan alan, esimerkiksi muotoilun yritykset eivät Kuopiossa 
huku massaan, koska alan yrittäjyys on vähäistä. Kuopiosta löy-
tyy ostovoimaa, mutta ei vielä kovin monipuolista tarjontaa.  
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5.1 Swot -analyysi 
Swot -analyysi tarkoittaa sisäisten tekijöiden (vahvuuksien ja 
heikkouksien) sekä ulkoisten tekijöiden (mahdollisuuksien ja 
uhkien) analysointia yrityksen perustamisen vaiheessa. Se on 
yksi liiketoiminnan suunnittelun monipuolisimmista työkaluista, 
mikä soveltuu liikeidean muotoilemiseen, sekä yrityksen jatku-
vaan kehittämiseen. Analyysin avulla yrittäjä voi tarkastella 
yrityksen ulkoisia tekijöitä ja sisäisiä tekijöitä samanaikai-
sesti. Swot -analyysissä arvioidaan yrityksellä olevia voimava-
roja ja kehitystarpeita. Swot -analyysi opettaa yritystä kohdis-
tamaan huomion oikeisiin asioihin, esimerkiksi kehitystä kaipaa-
viin kohtiin. (Viitala, R. & Jylhä, J. 2008, 59) 
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Yksi yrityksemme vahvuuksista on yksilöllisten tuotteiden suun-
nittelu ja valmistus. Mietimme kuitenkin ettei pelkkä persoonal-
lisuus tuotteessa riitä, koska myös halpatuotanto-yritykset ke-
hittävät tuotteitaan persoonallisempaan suuntaan. Suuret tunne-
tut yritykset tekevät esimerkiksi jotain tuotetta tietyn verran 
ja tietyille markkinoille ”limited edition – ajatuksella”. Euro-
kankaan ja Eero Aarnion yhteistyö on yksi esimerkki siitä kuinka 
tuoda halpatuotantoon designia (kuva 24). Pienellä käsityöyri-
tyksellä on kuitenkin mahdollisuus reagoida nopeammin asiakkai-
den tarpeisiin kuin suuremmilla yrityksillä, koska pienyritys 
voi hetkessä suunnitella ja valmistaa tuotteita paikallisten 
ilmiöiden mukaan. Hyvänä esimerkkinä ovat Design Pylsyn valmis-
tamat 6-1 tiskiliinat Suomen voitettua jääkiekon maailmanmesta-
ruus 2011. Markkinoilla on tällä hetkellä paljon samantyylistä 
tarjontaa, joten erottuakseen kilpailijoista on yrityksen tuot-
teilla oltava uutuusarvoa. Jotta yritys tulee tunnetuksi, täytyy 
luoda hyvä brandi, verkostoitua ja olla vahvasti esillä alalla. 
Sisustusalan messuille osallistuminen toisi tuotemerkillemme 
näkyvyyttä ja laajentaisi markkinoita. Tuotevalikoima ja kuosi-
tarjonta kasvaisivat aina yrityksen mukana. 
5.2 Kilpailevat yritykset 
Markkinoinnin kannalta yrityksen täytyy ottaa selvää sen kilpai-
lijoista erottuakseen ja keksiäkseen uusia markkinointikeinoja. 
Esittelemme Internetistä etsimiämme eri alamme yrityksiä ja ko-
kosimme niistä kuvakollaasin. Valitsimme kollaasiin erikokoisia 
tekstiilialan yrityksiä, joiden tuotteet tai kohderyhmä olisivat 
mielestämme samankaltaisia omiemme kanssa. Kollaasissa on mie-
lestämme yritysten vahvoja ja heikkoja puolia, sekä muutamia 
kuvia yritysten tuotteista. 
Kuva 24 Eurokankaan Eero Aarnion 
kuvioaiheiset kankaat 
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Kuva 25 Kollaasi kilpailevista yrityksistä 
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Kauniste on vuonna 2008 perustettu helsinkiläinen yritys. Kau-
niste haluaa yhdistää nuorten suunnittelijoiden ja käsityöläis-
ten taidot tuotteissaan. Yritys kertoo haluavansa luoda kuoseja 
ja tuotteita, jotka kestävät aikaa, eivätkä mukaile sesonkitren-
dejä. (Kauniste 2012) Yrityksen ensimmäiset tuotteet olivat 
keittiöpyyhkeitä, mutta nyt tuotevalikoima on laajentunut muun 
muassa kasseihin, tyynynpäällisiin ja essuihin. Kauniste on on-
nistunut markkinoinnissaan ja on alusta asti ollut hyvin esillä 
esimerkiksi alan lehdissä, mikä on tuonut yritykselle näkyvyyt-
tä. Myös se, että Kauniste on saanut tuotteitaan jälleenmyyntiin 
ulkomaille, luo yrityksestä vahvaa kuvaa kansainvälisenä menes-
tyjänä. Kauniste on lähtenyt luomaan yritystä yhden tuoteryhmän, 
eli keittiöpyyhkeiden, pohjalta. Se on antanut yritykselle sel-
keän imagon ja kiinnostavuutta. Mielestämme Kaunisteen kuositar-
jonta on kuitenkin melko rajoitettu, vaikka yritys on erikoistu-
nut kuosisuunnitteluun. Tuotteissa ei ole muotoilultaan uu-
tuusarvoa, jolloin mielestämme kuosien pitäisi erottua muusta 
tarjonnasta.  
Hennes & Mauritz on yli 50 vuotta sitten perustettu muotiin eri-
koistunut ruotsalainen yritys. H&M:llä on noin 2300 myymälää 
ympäri maailmaa ja se työllistää yli 87 000 ihmistä. (H&M 2011) 
Yrityksen valikoimaan kuuluu vaatteita, asusteita ja kosmetiik-
kaa, sekä viime vuosikymmenenä lanseerattu Home -osasto. H&M 
tarjoaa asiakkailleen trendikkäitä ja sesonkien mukaisia tuot-
teita, niin vaatteissa kuin kodin tekstiileissä. H&M:n vakiintu-
nut asiakaskunta tietää mitä saa ostaessaan yrityksen tuotteita, 
eli edullisia mutta laadultaan vaihtelevia. Olemme itse huoman-
neet Home tuotteiden olevan muita H&M:n tuotteita laadukkaampia, 
johtuen vaatteiden erilaisista materiaaleista ja kaavoituksista. 
Keittiö-, olohuone- ja makuuhuonetekstiileissä materiaalit sen 
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sijaan vaihtelevat laadukkaan oloisen puuvillan, pellavan ja 
sekoitekankaiden välillä. Hennes & Mauritzilla on toimiva netti-
kauppa, jonka kautta voi tilata kaikkia yrityksen tuotteita. 
Kodin tuotteita ei tällä hetkellä saakaan Suomesta muualta kuin 
Helsingissä sijaitsevasta myymälästä ja nettikaupasta. Yrityksen 
tuotteilla on hyvä hinta-laatu suhde, mutta materiaalien alkupe-
rä ja tuotteiden valmistusprosessi eivät välttämättä ole julki-
sessa tiedossa. Mielestämme H&M Home osaston tuotteet ovat kiin-
nostavia ja innostavat sisustamaan, mutta massatuotteen tavoin 
niistä puuttuu uniikkius.  
Maeve on Marjo Viinamäen perustama oululainen yritys. Yrityksen 
tavoitteena on tuoda tuotteillaan koteihin raikasta ilmettä koh-
tuulliseen hintaan. Yritys suunnittelee ja valmistaa tuotteensa, 
kuten keittiöpyyhkeet, kaitaliinat ja tarjottimet, Suomessa. 
Graafinen kuviointi ja ajaton värimaailma ovat Maeven tuotesar-
jojen perusta. (Viinamäki 2011) Maeve oli ainakin meille vielä 
melko tuntematon, vaikka yrityksen internetsivujen ja blogin 
kautta huomasimme, että yritys osallistuu aktiivisesti tapahtu-
miin ja myyjäisiin. Valitsimme Maeven esiteltäviin yrityksiin, 
koska kaksi muuta yritystä olivat jo selkeästi tunnetumpia mark-
kinoilla. Maeven tuotesarjat ovat ehyitä kokonaisuuksia, mutta 
niitä oli mielestämme liikaa. Pidimme erityisesti Muodot –
sarjasta sen ajattomuuden ja pelkistetyn värimaailman takia. 
Tuotesarja sisältää kaitaliinoja, tarjottimia, tyynyliinoja, 
keittiöliinoja, patalappuja ja lautasliinoja. Tuotesarjojen tyy-
lit, retrosta moderniin mustavalkeaan, erottuivat kuitenkin mie-
lestämme liikaa toisistaan. Ehkä tämän takia yrityksen imago jäi 
meille epäselväksi. 
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5.3 Verkostoituminen  
Markkinoinnin kannalta verkostoituminen tuo aivan uusia, kustan-
nustehokkaita etuja (Ruohomäki 2000,78). Ensimmäisenä ei tulisi 
mieleen, että kilpailevat yritykset ovat yksi yrityksen tärkeim-
piä verkostoja. Yhteisillä alihankkijoilla, jälleenmyyjillä, ja 
nettikaupoilla tai vaikka yhteisellä myymälällä voi kannatta-
vuutta lisätä. Oman yrityksen perustaminen voi tuntua aluksi 
kovin kalliilta, mutta mahdolliset yhteistyökumppanit voivat 
jakaa perustamiskulut. Yhteistyökumppani voi olla samankaltaisia 
tuotteita tekevä käsityöläinen tai tuotteillaan yrityksen vali-
koimaa täydentävä. Esimerkiksi meidän tapauksessamme voisimme 
perustaa yrityksen yhteistyössä astioita valmistavan keraamikon 
kanssa. Myös yhteisillä alihankkijoilla kuluissa voidaan sääs-
tää, koska usein esimerkiksi ommeltavien tuotteiden tekeminen 
suuremmissa erissä voi olla edullisempaa kuin pienemmissä eris-
sä. 
 
Asiakas on parhaimmillaan paitsi hyvä ja välttämätön apu tuote-
kehittelyyn myös erinomainen tiedottaja ja markkinoija (Ruohomä-
ki 2000, 28). Oikeiden asiakkaiden löytämiseksi on hakeuduttava 
piireihin ja verkostoihin, joissa tuotteet kohtaavat todellisen 
kysynnän (Ruohomäki 2000, 30). Esimerkiksi Tuu syömään -
keittiötekstiilimallistoa voisi lähteä markkinoimaan myös ravin-
tola-alan messuille, joissa juuri meidän tuotteidemme kuluttajat 
liikkuvat. Tuotteita voisi myös viedä suoraan ravintoloihin 
näyttelyyn tai käyttötarkoitukseensa, jolloin niin ravintola 
kuin mekin hyötyisimme toisiamme markkinoidessa.  
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6 Pohdinta 
Opinnäytetyöprosessi on ollut meille aina työharjoittelusta Tuu 
syömään –malliston kokoamiseen todella opettavainen. Olemme 
päässeet kokemaan monipuolisesti muotoilijana toimimisen mahdol-
lisuuksia toimimalla omina pomoinamme. Opinnäytetyön aikana pää-
simme käsittelemään sellaisia asioita, jotka meitä työharjoitte-
lun aikana jäivät mietityttämään, kuten markkinointikeinoja ja 
piensarjatuotannon vaiheita. Opinnäytetyön tekeminen oli meille 
tärkeää, jotta saimme viedä työharjoittelun aikana saamamme ide-
at entistä pidemmälle.  
 
Myyntitapahtumat opettivat meitä asiakaslähtöiseen suunnitteluun 
ja näyttivät, että tuotteillamme on kysyntää, mikä onkin tärkeää 
ennen tuotteiden viemistä piensarjavalmistukseen. Mietimme kui-
tenkin, että vaikuttivatko valitsemamme myyntitapahtumat tuot-
teidemme kysyntään. Asiakkaiden mielestä erotuimme tuotteillamme 
tapahtumien muusta tarjonnasta. Olisiko asiakkaiden kiinnostus 
kuitenkaan kohdistunut juuri meidän tuotteisiimme, jos tapahtu-
missa olisi ollut samankaltaisia tuotteita myynnissä. Seuraavak-
si haluamme tietää, houkuttelisivatko tuotteemme vielä ostajia 
myymäläympäristössä, kun muuten kiinnostusta tuotteita kohtaan 
on riittänyt.  
 
Suunnitellessamme mallistomme tuotteita ajattelimme ne omiin 
keittiöihimme ja myyntitapahtumissa halusimme selvittää tuot-
teidemme mahdollista kohderyhmää. Sitä ei kuitenkaan pystynyt 
rajaamaan tarkasti, mikä mielestämme kertoo siitä, että tuottei-
den suunnittelun lähtökohdat eli ajattomuus, helppo yhdistettä-
vyys kodin muihin tekstiileihin ja sopivuus kaiken ikäisille 
miehille ja naisille, toteutuivat. Tuotetta suunniteltaessa ei 
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mielestämme tarvitsekaan olla kohderyhmää, kunhan vain tietää 
että tuotteella on kysyntää. Toki suunnittelija luo itselleen 
suunnitteluvaiheessa mielikuvia ostajasta, jälleenmyyjiä etsies-
sään ja tuotteen myynti-ilmettä pohtiessaan. Mielestämme mieli-
kuvien luominen riittää myyvään tuotteeseen.  
 
Onnistuimme saamaan tuotteistamme yhtenäisen malliston, jossa 
hyödynsimme myyntikokemuksiamme. Uudet kuosit sopivat aiemmin 
suunniteltujen kuosien kanssa yhteen, ja ne yhdessä kuvastavat 
meitä suunnittelijoina. Opinnäytetyön aikana tavoitteenamme oli 
suunnitella myös uusia tuotteita ja valmistaa niistä prototyy-
pit. Olisimme halunneet viedä asusteiden tuotekehittelyn vielä 
pidemmälle, mutta ymmärsimme jo opinnäytetyöprosessin alussa, 
että se olisi vienyt liikaa aikaa, jonka takia keittiötekstiili-
mallisto olisi saattanut jäädä keskeneräiseksi. 
 
Opinnäytetyön tuloksena syntyi valmis mallisto, houkuttelevat 
tuotekuvat ja halu lähteä tarjoamaan yhtenäistä Tuu syömään -
mallistoa uusille jälleenmyyjille. Prototyypeistä haluamme val-
mistaa pienen myyntierän, jolloin pääsemme kokeilemaan olisiko 
tuotteilla kysyntää. Seuraavaksi voimme lähteä etsimään tuot-
teillemme alihankkijoita, hakemaan yhteistyötä materiaalintoi-
mittajien kanssa sekä markkinoimaan tuotteitamme alan tapahtu-
miin.  
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Liitteet 
Liite 1 Kysely 
Hei, 
olemme kaksi Kuopion muotoiluakatemian tekstiilimuotoilun neljännen 
vuosikurssin opiskelijaa. Teemme tällä hetkellä opinnäytetyötä, jonka 
aiheena on oman malliston ja tuotemerkin suunnittelu. Opinnäytetyössä 
käsittelemme jossain määrin yrittäjyyttä ja siksi lähestymme Teitä pie-
nimuotoisella kyselyllä. Olisimme erittäin kiitollisia, jos Teillä oli-
si aikaa vastata. 
 
Tahdomme selvittää yrittäjäksi ryhtymisen syitä, sen mahdollisia kari-
koita ja huomioitavia asioita. Lähestymme myös muita kuopiolaisia alan 
yrittäjiä, jotta saisimme mahdollisimman laajan selvityksen aiheesta. 
Toivomme, että vastaisitte mahdollisimman moneen kohtaan, mutta jos 
koette jonkin kysymyksistä liian henkilökohtaiseksi, voitte olla kom-
mentoimatta sitä. 
 
1. Kertokaa hieman yrityksestänne, ketä te olette, koska toiminta alkoi 
ja miksi ryhdyitte yrittäjiksi? Millainen koulutus teillä on? Toimitte-
ko jälleenmyyjinä, tai teettekö myös itse tuotteita myyntiin? 
 
2. Mitkä olivat suurimmat karikot yrittäjyyden alkutaipaleella? 
 
3. Mitkä asiat vaikuttavat mielestänne eniten siihen, että aloittava 
yritys alkaa menestyä? 
 
4. Mitä mieltä olette Kuopiosta yrittäjän näkökulmasta? Asiakkaat, 
erottuvuus jne. 
 
5. Mitkä ovat yrittäjänä olemisen plussat ja miinukset? 
 
6. Minkä uskotte olevan yrityksenne vahvuus? 
 
Olisimme kiitollisia, jos vastaisitte, mikäli ette halua/kerkeä osal-
listua kyselyymme. Lyhyetkin vastaukset auttavat meitä työssämme eteen-
päin. Kiitos jo etukäteen. 
 
Ystävällisin terveisin Jenni Åhman ja Emmi Korhonen 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
